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１．はじめに
　1960 年代以降の高度成長期を経て、日本は経済大国といわれる世界第 2 位の地位を築いた。しかし遠からず
BRICs の急成長や VISTA の潜在能力がこの地位を脅かすと予測されている。国内の少子高齢化や産業の空洞化が
進行するため、人材の有効活用を志向する国際産業戦略と地域活性化戦略が政府主導で推進されている。地域活性
化に関する議論は「自考」「自立」「自主」の方向で進み、「平成の大合併」も進んでいるが、地方は多額の地方債
を抱えつつ企業誘致もままならないのが現状である。産業を活性化させるシステム、特に地域の問題を地域のこと
をよく知る人たちが自ら解決していくシステムが求められている。
　地方の大学は、こうした地域を支える人材の育成を担っており、座学の理論だけでなく、地域を巻き込んだ実践
型の教育システムの在り方が問われている。長岡大学は、平成 18 年度の文部科学省「現代ＧＰ」における実践的
総合キャリア教育の推進に採択され、能力開発と専門学習の双方に対して、連携企業の専門実務家と担当教員が一
体となった連携ＦＤ（教育開発）チームが準備し指導する「産学連携実践型キャリア開発」を実践している。この
現代ＧＰの経費支弁もあり、桂が長岡大学在職中のゼミの一コマに、新潟・長岡で経営コンサルタントとして活躍
されている中小企業診断士の小松俊樹氏にご講義いただいた。地域において理論と実践を学ぶ若者たちに語ってい
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ただいた自らの経験は、彼らが生きてゆくビジネス界での成長に資するものと考える。なお、本稿の文書化は桂が
在職中の桂ゼミ生近藤麻奈美さんと松野勝義君が担当、編集および校正は桂信太郎が担当した。
２．地方都市における経営コンサルタントの実態
桂：今回は、新潟でトップクラスの経営コンサルタントである中小企業診断士の小松俊樹先生にゼミに参加してい
ただきました。小松先生は早稲田大学を卒業されたのち、岩塚製菓を経て中小企業診断士として独立され、ご活躍
されています。みなさんはしっかりメモを取りながら話を聞いてください。それではよろしくお願いいたします。
小松先生：みなさん、こんにちは。小松と申します。みなさんは「経営コンタルタント」を知っていますか？どん
なイメージですか？
　経営コンサルタントは、経営上の課題を指摘したり、解決案を提示したり、自ら解決を請け負う、そういった仕
事をしているものです。この職種は二種類に大別できます。機能別と業種別です。イメージしやすいのは業種別コ
ンサルタントでしょう。例えば、飲食業専門とかファッション関連専門のコンサルタントとか、そういう「業種」
に特化してコンサルティングを行います。機能別コンサルタントというのは、経営機能をコンサルティングするも
のです。例えば人事・労務機能、財務機能、販売機能、仕入機能、物流機能、情報システム機能、経営全体を見る
経営基本管理機能などです。企業経営は様々な機能を組み合わせて行われますが、その機能ごとに専門のコンサル
タントが存在します。
　しかし、地方都市になりますと、機能や業種の専門特化はむつかしいといわざるを得ません。例えば飲食業専門
のコンサルをしたいと思っても、お金を出して雇おうという企業は少ないですから、飯が食えないんですね。ある
いはマーケティングの専門コンサルです、と言ったところで同様のことがいえます。つまり、先ほど私が言った機
能別、業種別という専門特化は、大都市圏で成立するものでしょう。地方都市は市場規模も企業の規模も小さいと
ころが多いですから、なかなか専門にこだわるというわけにはいきません。現実には、業種や機能を問わない「あ
る程度なんでもコンサル」というのが実態です。ただし「何でもできます」というコンサルは、実は「何もできない」
のと同じです。自分の得意分野を持ち、得意分野を核にしながら顧客企業の要望に答える形で他の分野にも手を広
げていく、というのが地方のコンサルタントの実態です。私の仕事の受注方法を具体的に言いますと、企業から直接、
受注する場合と、行政からの受注、この二つです。行政というのは、国、県、市町村などの自治体や商工団体などです。
商工団体とは、県単位ではにいがた産業創造機構や中小企業団体中央会などがありますし、市単位では商工会議所、
町村単位では商工会などがあります。こうした機関に企業が相談を持ち込み、案件に応じて経営コンサルタントが
派遣されることになります。
３．中小企業診断士の資格取得と能力
　中小企業診断士は、経済学・経済政策、財務・会計 、企業経営理論 、経営管理（オペレーション・マネジメント）、
経営法務、経営情報システム、中小企業経営・中小企業政策の７科目に合格し、さらに診断実務の筆記と口述の二
次試験、実際の企業を診断する三次試験を経て、ようやく資格を取得します。しかし、試験に合格したといっても
実務能力を保証するものではありません。経営コンサルタントは、先ほど述べた経営の各機能に関わることからい
ろいろな知識や能力が求められる訳ですが、一人の人間が全ての分野をカバーするのはまず、不可能でしょう。私
は企業で 20 年近く仕事してきましたが、主な職種はマーケティングに関するものでした。具体的には、営業、商
品企画、販売企画です。ですから、マーケティングの分野では一応の知識、経験はありますが、他の分野では実務
経験はほとんどないといっていい。
　コンサルタントになった最初の頃、自分が実務としてやったことのない分野の仕事を頼まれることがありました。
そんな時は冷や汗が出たものです。しかしコンサルティングというのは、経験によってノウハウが蓄積されますか
ら「やったことがありません」といってしり込みしていたら永遠にその分野のノウハウは身につきません。だから、
駆け出しの頃は実際の経験がなくて、ただ勉強しただけ、という場合でも引き受けざるを得ないケースがあります。
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そうした場合は高いギャラをもらう訳にはいきません。しかしそれを繰り返すことによってだんだん知識とノウハ
ウが蓄積されていきます。そういう点で、不得手、未経験という理由で仕事を断っていたら進歩がない、能力アッ
プが図れないという世界でもありますね。
学生：最初に小松先生がコンサルタント活動を始められたのは、おいくつでしたか？
小松先生：43 歳です。最初はわからないことがあれば、先輩の方に話を聞きに行ったりしたこともありました。
ある時、ショッピングセンターのコンセプトリニューアルという仕事がきました。いわゆる地元主導型ショッピン
グセンターと言われるところが新潟県には、全部で 12、３ヶ所くらいあります。地元の商店主が中心になって商店
街から離れた郊外にショッピングセンターらしき建物を作っています。私はショッピングセンター関連の仕事をや
ったことがなかったので、静岡のある有名な先生に電話を入れて「教えていただきたい」とお願いしました。同じ
診断士の方でしたから「いらっしゃい」と言っていただきました。ショッピングセンターというのはどういうもの
であるか、どういう風に運営されているのか、どんなことに気をつけなければいけないか、など勉強させていただ
きました。本を読んでいただけじゃ駄目ですね。実際にやってみて、大いに勉強になりました。
桂：学生みんな自己紹介しましょうかね。
坂爪慎也です。地元は新潟県新津市旧新津です。高校は村松高校です。よろしくお願いします。
松野勝義です。地元は上越です。よろしくお願いします。
清水将史です。弥彦村出身です。高校は三条東です。
渡邊雅美です。出身は新潟市で、高校は新潟北高です。将来は事務系希望です。よろしくお願いします。
近藤麻奈美です。地元は寺泊で、高校は分水高校です。将来のことはよく考えてないです。よろしくお願いします。
小島真由子です。出身は上越で、高校は高田農業でした。将来の夢はウエディング関係に就けたらいいと思ってい
ます。よろしくお願いします。
小島正輝です。出身地は長岡市で、出身校は明徳高校です。
廣田一明です。出身は新潟市で、高校は新潟西高校です。将来のことはまだわかりません。
小松先生：上越の方がいましたが、上越には大きなショッピングセンターありますね。ジャスコと隣接したところに、
地元主導型のショッピングセンターがあります。また寺泊の分水にはパコというショッピングセンターがあります。
パコは初期の頃の地元主導型ショッピングセンターです。
学生：いつごろから中小企業診断士に興味をおもちでしたか？
小松先生：コンサルタントに興味を持ったのは 1978 年ころですね。当時は岩手県を担当する営業マンでした。担
当して２年目くらいから営業の仕事も慣れてきまして、余裕がでてきたときに、中小企業診断士を目指したことが
あります。しかしそのときは挫折しました。通信教育でスタートして、仙台で開催されたスクーリングなどにも行
ったりしましたが、財務管理に差しかかったあたりで中断したのです。本格的に目指したのが、1991 年でした。そ
− 54 −
れまで 18 年勤めた会社をやめて自分の会社を創りました。商品企画や販売促進のプランニング会社です。会社を
創ってすぐくらいに思い出したのです。診断士の勉強をもう一回しようかなと思いました。
　中小企業診断士試験の難易度は一次試験で 20％、二次試験で 20％、最初から通算すると４％くらいです。大体
１万人くらい受けて 400 人くらい合格するという感じです。試験勉強のやり方は人によってそれぞれだと思います
が、通信教育を受ける人もいますし、予備校へ通学する人もいます。都市部の電車通勤のサラリーマンだと電車の
中で勉強するような方もいらっしゃいます。中小企業診断士は、サラリーマンを中心に人気が高いようです。今、
全国に中小企業診断士の有資格者は 17,000 人くらいいると思います。資格の人気は高いのですが、独立してすぐ飯
が食えるかというと、そう簡単に食える資格ではないのです。
４．顧客獲得活動
　資格の世界には、職業独占と、名称独占という言い方があります。職業独占ができる資格といえば、例えば税理
士さんや公認会計士、弁護士さんなどがそれにあたります。中小企業診断士は名称独占です。中小企業診断士とい
う名前を名乗ることは、この資格を取らないと許されません。しかし、コンサルティング自体は誰がやってもよい
仕事です。もっとも、職業独占であっても、その資格を取ったら必ず飯が食えるかといったら、そんなことはあり
ません。仕事は資格ではなく、その人の人柄とスキルが評価されてやってきます。これは重要な点です。
　お客さんを獲得するために、最初にやったことは３つです。ひとつは行政関係者への挨拶回りとアピール。資格
を取ったから偉いという認識はもうない時代ですから、自分でプランニングした商品企画書やイベントの企画書な
どを持って、県、商工会、商工会議所などをまわりました。企業向けには講演会です。講演会の講師を引き受ける
ことです。講演活動はある意味、宣伝活動になります。講師の話を聞いて感銘を受け、この人と付き合いたいと思
えば、講演が終わると名刺をいただきたいという人が出てきます。もちろん、それなりのことをしゃべらないと誰
も相手にしてくれない訳ですが。あとは本を出版することです。こちらのほうは長岡大学の原田先生のお世話で 1
冊だけ共著で出させていただきました。①見込み顧客への挨拶回り、②講演会の講師、③本を出す。あとはやはり
口コミですね。コンサルタントという職業は、新聞に広告を出してもお客さんは来ません。口コミは重要です。「そ
ういう案件だったら長岡のあそこにこういう人が居るから行ってみなさい」と誰かが推薦してくださる、それが口
コミです。
５．コンサルティング活動
　一般的には、相手の企業から、例えば資金繰りが苦しいとか、販売促進がうまくいかない、など様々な経営上の
悩みを聞いて「現状の問題点はこうで、これを解決するにはこうしたらどうか？」という提案をする、といった形
式です。企業にとどまらず、商店街や地域の活性化というテーマで仕事を依頼されることもあります。若者やファ
ミリーが商店街に買い物に来なくなった、商店街の活性化をどうするか？地域活性化のために特産品を開発したい、
といった内容です。最近増えてきているのは、企業の経営革新の支援です。経営革新というと硬い言葉ですけれど
も、要は企業が「時代の変化に適応して事業の中身を変えていくにはどうするか」ということです。経営革新計画
を作って県の審査会で認められて県知事の承認を受けると、各種の優遇が受けられます。現在、経営革新計画を作
るお手伝いが、行政関係の仕事の１／３くらいになっています。ちょうど、今日依頼メールが来ましたのは、ある
市の第三セクターのコンサルティングです。第三セクターはどこもあまりうまくいってないようです。日本全体で
見ても７割が赤字といわれています。例えば、どこの町でも日帰り温浴施設を設けて第三セクターで運営していま
す。日帰り温浴施設は基本的に観光施設です。観光施設は３年に一度くらいはハード部分のリニューアルをしない
と魅力が維持できません。東京ディズニーランドやデイズニーシーがそうですよね。ところがハードはお金が掛か
り、行政は一回投資すればそれで終わりです。だから魅力がどんどん落ちてゆきます。その内、隣の町が同じよう
な施設を作り、ライバルもどんどんできる、お客も逃げる、ということになります。
学生：事業を診断するに当たってチェックする箇所はありますか？
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小松先生：まず、整理、整頓、清潔、清掃です。製造業だと事務所、工場、倉庫などをみます。小売業や飲食業、
サービス業などであればお店、バックルームなどです。身なりについても観察します。社長の風貌や従業員さんの
着ている服です。それがどの程度、きれいに保たれているかを見ます。こういうのを含めて整理、整頓、清潔、清
掃と言います。
　訪問してみると歴然としています。経営状態の良い事業所は非常に整然としていて、必要なときに必要なものが
パッと取り出しやすいようにきちんと保管されています。誰でも分かりやすい場所に置いてあるとか、機能的にも
のの配置ができています。不振の企業ほどそういう気配りがありません。社長室についても同じことが言えます。「み
んな忙しく仕事しているように見えるけど、１日の半分の時間はものを探している時間だ」という話を聞いたこと
がありますが名言です。
　次に決算書です。決算書は事業活動の結果を一定のルールで数字に置き換えたものです。鵜呑みにできない場合
もありますが、財務分析は必須です。あともう一つは、経営者が部下をどう評価しているかです。駄目な経営者ほ
ど部下を罵ります。「うちの部長は気が利かない」とか言います。よく考えてみると、経営者が駄目だから駄目な
部下が集まってくるのです。優秀な社長の下には駄目社員は居ることができません。辞めていきます。だから部下
を罵れば罵るほど自分を罵っているのと同じことです。
講義中の小松先生
5．具体的な事例
　具体的な事例として、あられ・おかきのギフトパッケージの商品企画と地域活性化の特産品開発についてお話し
ましよう。あられ・おかきのギフトでは、コンセプトとネーミングを企画しました。私が独立した翌年くらいに依
頼が来た案件ですが、それが採用になっていまだに販売されています。コンセプトは「四季を味わう」というもので、
春夏秋冬、それぞれの季節を映した姿・形、食感、香り、味のあられ・おかきを統一ブランド、同じパッケージデ
ザインで３ヶ月ずつ、期間限定で販売するものです。ブランド名は「華の菓」、四季ごとのネーミングは春錦、夏青野、
爽秋、白幻としました。
特産品開発で私が手がけた例では妙高村の地酒「天狗の隠し酒」というのがあります。商品コンセプト、ネーミング、
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デザインを提案させていただきました。１年目は妙高村で湧き出る清水を新井の酒造会社にもっていってお酒を造
ってもらい、村内７店の酒販店で販売しました。契約ロットは一升瓶で 2,000 本。最初は売り切れるか、びくびく
しながらスタートしましたが、あっという間に売れました。そして翌年度は妙高村の農家の方が酒造りに適したお
米を作付けしてくれましたので、水とお米をそろえて生産を委託し、販売しました。このときもまた良く売れまし
たので、１升ビンの他に４合瓶も開発をしました。こんな風にうまくいくと、今度は「こういうものをつくりたい」
という風に村人が言い始めます。「トマトケチャップ作りたい」とか「お菓子作りたい」とかいろいろ言い始めて、
自主的な活動が活発になっていきます。非常に充実感のあった仕事でした。
学生：改善をすれば良くなると思う企業はありますか？
小松先生：どの企業でも、改善すれば良くなる可能性はあります。財務内容はボロボロ、業績も赤字続きというケ
ースでも、経営者がしっかりしたビジョンを持っている、という会社はお手伝いすれば伸びると思いますし、周り
からもいろんな支援の手が届きますね。
学生：企業再生には何年くらいかかりますか？
小松先生：ケースバイケースですね。
　例えば、ある伝統産業に属する企業の例ですが、事情があって二代目で 30 代の方が緊急に社長になりました。そ
の方を中心に、その会社を今後どうしていくのか、という仕事をしています。いままでのしがらみを断ち切ってい
く決断が必要ですが、社内の考え方を変えていくことは簡単ではありません。こうした場合は長引くことになりま
す。また、中小企業は安易に人員削減ができないです。大手企業の場合、代わりはいくらでもいますが、中小企業
は社員それぞれが代替の困難な役割をこなしていることが多いので、一人でも欠けると誰かがそれを担うという訳
にはいかないことになります。
６．企業での職務経験
　私が入社した時は年商 40 億円くらいの会社でした。今は 200 億円くらいです。担当を命じられた岩手県で営業
活動をしながら本社へせっせとレポートを送っていました。営業で商品を売るために「商品やパッケージをこう変
えてくれ」などのレポートを書いたのです。そうしたら「あの男はうるさいから商品企画をやらせよう」というこ
とになり、私は本社に呼ばれて商品企画を担当することになりました。当時は 20 代後半で、営業成績も東北ブロ
ックではトップクラスという自負があり、生意気盛りでした。他のメーカーの方にも「あの頃あんたは飛ぶ鳥を落
とす勢いだった」と言われたこともありました。若気のいたりです。
　もっとも、新人の営業マン時代は自信のない日々が続きました。しかし、あるきっかけで３年目ころから自信が
持てるようになりました。それは、当時、取引していた一次卸の先の有力な問屋さんに私が気に入られて、それを
見ていた一次卸の支店長が私を評価してくれたんです。この問屋さんは、岩手の一関市で業界ナンバーワンの企業、
気難しいといわれた方が経営者でした。この方はもう亡くなられましたが、満州から戦後帰国され、自分で商売を
起こした方でした。ある時、その問屋に２トン車のトラックいっぱいの商品を送り込んで、私がその問屋さんの営
業マンと一緒に小売店をまわる約束をしていました。しかし当日の朝、荷物が届かないのです。どういう原因だっ
たのか忘れましたが、その日の約束はご破算になりました。当然、その社長にはものすごく怒られました。「二度
とくるな」ということになりました。しかし、その問屋さんは岩手県の売上を作っていく上で重要な存在でしたので、
なんとかしなければなりません。そこで私は「一関の市場を攻める上で大事な計画をお話したいので日曜日にお会
したい」と申し入れたんです。その社長は猛烈な仕事人だったから、土曜日曜関係なく会社にいて仕事をしている
と噂がありました。そうしたら「お前はサラリーマンなのに日曜日も仕事をするのか」と言われ、それからだんだ
ん打ち解けて話を聞いてもらえるようになりました。その後は私の失敗を水に流していただき、その問屋さんの主
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力メーカーとして扱ってもらえるようになりました。その方には、社会人として仕事をしていく気構えを教えても
らった感じです。今思えば、学生気分が抜けないまま仕事をしていたんだと思います。怒鳴られたり怒られたりす
ると、もうそれで会社に行かなくなったりする人いますね？私も、訳も分からず怒られる気がしたり、理不尽で腹
が立ったり、落ち込む日々が続くこともありました。
　私が 31 歳の時に、全く売れない商品のリニューアルを担当して売れるようにした経験があります。商品企画に
携わって１年くらい経ったときに、ある商品を廃止にするか手直しするかという話になりました。結局、手直しす
ることになり、私が手がけることになりました。パッケージ形態、デザインを変更しただけですが、その商品が大
ヒットしたのです。年商 40 億くらいだった会社が 70 億くらいに成長しました。そのとき私は自分を「商品企画の
天才」と思いました（笑）。しかし、その後手がける商品は話題性はあるものの、実売に結びつかないものばかり、
単なるビギナーズラックだったのかもしれません。
　商品企画を５年ほどやった後、販売促進企画を担当しました。ここでは量販店向けのＰＢ開発や販売促進計画づ
くりを経験しました。当時、大手といえば、ダイエー、イトーヨーカ堂、ジャスコ、マイカル、それから日本生活
協同組合連合会などです。厳しい商談を通して彼らの品揃えの考え方や販売姿勢を学ばせてもらいました。特に、
ある大手のバイヤーとは大変親しくさせてもらい、信頼関係を築くことができました。この方は、その後、メーカ
ーに転職されましたが、未だにお付き合いをしております。ある時、私を新橋の第一ホテルに呼んでくれて「これ
を見るだけ見ろ」と言って分厚い資料を見せてくれたことがありました。日本でトップクラスの清涼飲料メーカー
の年間販売促進企画書でした。つまり、私が作った提案書はレベルが低く、部内で話を通すためにこういう提案書
をあなたも作って欲しい、という意味なんです。「コピーはできないけど見るだけなら」ということだったのです。
内容は、市場規模の推移、消費者ニーズの変化、カテゴリー別の動向を記述した後、その量販店の売場の魅力アッ
プのための品揃えや年間の特売企画などを提案したもので、目からうろこ、というほどのものでした。
７．転機
　インド哲学に、人間は住む場所を４回替えるという考え方があります。これを「四住期」といいます。私はこの
考え方を、会社を辞める数年前にある本で読んで知りました。
　ひたすら勉強するだけの「学生期」、結婚して一家の長としての責任を果たす「家住期」、森に住んで自分の来し
方行く末を瞑想する「林住期」、最後は生も死も思わずこの世を放棄して放浪する遊行期、これらを一生の中で経
験していこうというものです。たまたま読んだ本には、インドの最高裁判所の判事が突然自分の職をなげうって乞
食坊主になってインドの大地を巡礼して回る…という話が紹介されていました。
　こうした思想が私の転機に何がしかの影響を与えたのかもしれません。つまり家庭で親から教わり学校で先生か
ら教わる「学生期」の時代がおよそ 20 年。それから社会に出て働いた「家住期」が 20 年。教わり続けて 40 年。こ
の間に学んだことを生かして、次の 20 年は自分なりに世の中に何がしかの提案をしていく、そんな仕事にチャレ
ンジしようと思いました。実際に独立したのは 40 歳でした。中小企業診断士として活動を始めたのが 43 歳くらい
ですから、あと 20 年あるとすれば 63 歳まではこの仕事をしようかと考えております。
　それを過ぎたら、いよいよ林住期を考えないといけない。仕事をみんな辞めて別の世界に入ろうかな、とも考え
ております（笑）。40 歳からの独立は大変ですよ。生活の不安もあるし。ただ女房も働いておりましたから、すぐ
飯が食えなくなるとは思わなかったですが。そして事務所をつくったときに、私の親しいデザイナーが「一緒にや
りませんか？」と言ってくれたんですね。彼のおかげでスタートから飯が食えたんです。彼経由でどんどん仕事入
ってきましたから。
８．マーケティングの重要性
　マーケティングの定義はいろいろあります。ドラッカーは「顧客の創造」といいます。要するに、求められる価
値を商品・サービスという形で提案する、するとその価値を良いと言ってくれるお客さんが現れてくる、という意
味が「顧客創造」です。どんな商売でも価値とお金が交換されている訳です。「それ良いね」と言ってもらえる価
値を常に提案し続けるのがマーケティングの使命です。マーケティングの４つの要素というのは、製品、価格、販
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売促進、販売経路です。製品は価値を設計するということです。その価値を顧客に分ってもらえるよう努力するの
が販売促進、プロモーションです。その製品を顧客の許にどうやって届けるかを考えるのが販売経路です。
　何を持って「価値」とみなすか、分り易くいえば｢不｣の状態の解消です。不がつく言葉を辞書で探すと、不満、不足、
不信、不利、不便、などたくさんありますよね。不には、気付いていない不と気付いている不があります。気付い
ている不を事業化するのは簡単ですが、気付いていない不を発見し事業化するのは容易ではありません。しかし、
いち早く気付いた誰かが、それを解消する商品・サービスや提供方法を工夫して提示すると爆発的に支持されます。
たとえば、不便を解決する仕組み、不便を裏返せば便利です。コンビニエンスストアがそうです。コンビニエンス
ストアという商売の価値はまさに不便解消です。この業態が日本で最初に登場したのは 1974 年、当時は夜中まで
店を開けている小売店・スーパーは非常に少なかったと思います。東京でもお店屋さんは大体７時くらいに店が閉
まっていた。セブン・イレブンが「７時から 11 時までやります」と言った時、「そんな夜中にだれが買物をするのか」
と笑われました。不便解消という価値を提案して今では小売業の優等生となりました。ただ、近年は食品スーパー
も 24 時間営業するようになったので、この優位性は崩れましたが。
９．最後に
　まず、小さな舞台でいいから一度、「勝つ」という経験をすることが大切です。勝つと言うのは別に「喧嘩して
相手をやっつけろ」とか「ライバルを出し抜け」という意味ではなく、「自分に勝つ」ということです。具体的には、
「俺はここまでやった」という実感をもてる努力をする、場面を作るということです。長い人生では、めげそうになる、
困難にくじけそうになる、そうした機会はたくさんありますが、乗り越えていこうとする気力はそうした実感、記
憶から出てきます。人生のできるだけ早い時期に、そういう経験をすると、その後は「どうしようかな」と迷う場
面でも、乗り越えられることが多くなるはずです。目先、悲観するような状況でも長期的には楽観という態度が身
に付きます。
桂：長く時間を延長してもらいました。とても面白いお話でしたね。最後に感謝の拍手を。またよろしくお願いし
ます。
付記：ご多忙の中、小松俊樹先生には、本稿の最終校正へのご協力と掲載許可をいただきました。ここに記して感
謝の意を表します。
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